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La FNAC a Lyon tient un role de premiSre importance dans 
le domaine du disque, de la cassette, de la vid6o. Elle 
etend maintenant sa connaissance commerciale a celui du 
l i v r e . . .  
— X — 
INTRODUCTION 
Cette etude fait suite au memoire presente en 1976, par 
P. Bazin, A. Diez et J. Jouffret, concernant le rayon disgue 
a la FNAC a Lyon. 
La FNAC est au seuil d'une nouvelle etape en vue de son 
developpement a Lyon. 
Aussi, il est apparu necessaire d'effectuer une reactua-
lisation de la premiere note de synthese, ainsi gu'un bilan de 
la FNAC, avant sa future ouverture dans l'ancien Hall du Progres. 
La presente etude s'est donc etendue au rayon cassette efc 
video-cassette, en plus du rayon disgue. 
La methode de travail a surtout consiste a une interview 
du responsable du departement disgue et cassette, gui a fait 
preuve de beaucoup de gentillesse, malgre ses preoccupations 
concernant le demenagement des rayons. 
L'entrevue avec le responsable du rayon video a ete 
nettement moins positive. 
De plus de nombreuses visites dans le magasin ont permis 
d'apporter des idees plus precises, en ce gui concerne l'orga-
nisation meme de l'etablissement. 
Quant a la recherche bibliographigue, elle est presgue 
inexistante. 
- 2 -
Les precedentes etudes faites a 1'ENSB, sous la direction 
de M. HERZHAFT, ont servi d'approche en ce gui concerne le domaine 
du disque a Lyon. 
D'autre part, des recherches a 1'Observatoire Economique, 
(I.N.S.E.E.) ainsi qu'a son annexe a St Jean (M.A.C.L.Y.) ont permis 
de prendre connaissance de donnees plus recentes sur la FNA.C a Lyon 
et sa situation sur le plan national. 
Des recherches ont aussi ete effectuees a la salle regionale 
de la Bibliotheque de la Part-Dieu , en ce qui concerne la FWAC a -
Lyon, de fagon .plus precise. 
Comme on le verra tout au long de cette etude, la FNAC est 
une grande professionnelle-•—-
h uyon, elle a realise en 1983-1984 un chiffre d'affaire de 
127,6 Millions hors taxe, soit une progression de 9,7 % . 
On ne peut que constater une evolution dans l'activite des 
rayons, qui n'existe pas chez un disquaire de quartier. 
De plus, la FNAC tient a rester independante vis a vis des 
fabricants, ce qui lui permet le plus souvent de traiter d'egal 
a egal, avec eux. 
La FNAC, c'est donc une entreprise particulierement originale, 
construite grace a 1'ingeniosite de deux hommes. 
II sera egalement fort utile de suivre le circuit du disque 
et de la cassette a 1'interieur du magasin, ainsi que de constater 
le developpement de plus en plus amplifie du compact—disc. 
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On verra egalement le rayon video, d'une fagon plus succincte, 
en rapport avec 1'interview du responsable. 
La FNAC-LYON, c'est aussi un magasin qui s'agrandit au point 
d'installer une librairie avec le discount FNACe et de doubler sa 
surface de vente. 
Consciente de sa renommee, elle n'hesite pas a tout miser sur 
ce nouveau magasin. 
A travers ce travail de recherche, il sera donc mis en evidence 
la superiorite de la FNAC face aux autres disquaires, son habilete a 
gerer un stock de disques, cassettes et compact, et enfin son develop-
pement a Lyon. 
PREMIERE PARTIE 
I LA FNAC : presentation 
En vingt-sept ans, cette societe de distribution, qu'est la 
FNAC, s'est acquis une extraordinaire notoriete grSce a la vente 
en discount d'equipements de culture et de loisirs, (photo, hi-fi, 
livres... ). Aujourd 'hui elle regne sur trente-neuf magasins. 
A - L'Historique 
Max Theret et Andre Essel se sont connus pendant leur adoles-
cence trotskiste : Guerre d'Espagne, Resistance, creation des 
Jeunesses Socialistes Revolutionnaires au sein de la S.F.I.O. 
Apres des deceptions d'ordre politique, ils se perdent de vue. 
II faut bien songer a gagner sa vie. D'abord journaliste, Essel 
devient representant. Specialiste de la photo, Theret fonde une 
cooperative de consommation, puis une societe de vente en discount 
de materiel photo et radio. 
Un carnet d'achats, diffuse par de nombreuses cooperatives 
d'entreprises et d'administration, propose d'importantes reductions 
de prix. 
Theret veut agrandir 1'affaire. Son associe de l'epoque ne 
le suit pas. Les fournisseurs acceptent de financer ce qui sera 
le futur carnet d'achats de la FNAC. II fallait un journal pour 
toucher les consommateurs, donc un journaliste. Essel sera celui 
la. Leur tandem resistera a vingt-cinq ans de travail cote a cote, 
et a des evolutions ideologiques divergentes. 
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La charte de l'entreprise : alliance avec les consommateurs contre 
les fabricants. A cet effet, prix les plus bas possible, information 
sans complaisance, essais comparatifs, activites culturelles. Car 
tous les produits vendus seront tous des produits de culture ou de 
loisirs : disgues, audio-visuel, 
La FNAC, c'est le triomphe de l'ambiguite. Entreprise commerciale 
puisgu 'elle vend, son histoire efc son succes se sont construits a 
coup de batailles contre les pouvoirs et de proces, tous gagnes contre 
les fabricants (vingt-quatre, dont le premier en refus de vente.) 
Quand- le: magasin parisien de l'avenue Wagram s'ajoute a celui 
du Boulevard Sebastopol, doublant la surface de vente, et quand ceux 
de Montparnasse - la plus grande librairie d'Europe - et du forum des 
Halles doublent encore chaque fois cette surface , il faut beaucoup 
d'argent. 
Quand la FNAC ouvre, en Octobre 81, a Bruxelles, son premier 
point de vente a l'etranger, il faut encore massivement de l'argent. 
Alors on accepte d'abord la participation de Paribas et de 
l'UAP au capital, puis la cotation en bourse, pour assurer soit la 
survie de 1'entreprise, soit son developpement equilibre. 
Quand les COQP deviennent majoritaires, l'espoir renait de 
s'installer a nouveau dans le regime d'economie sociale, plus conforme 
a la vocation originelle. 
Aussi longtemps que la FNAC etait une entreprise artisanale 
les deux complices du debut suffisaient a la direction. Ils se comple-
taient et s'equilibraient. Essel, c'est 1'innovation, le culot, la 
bagarre. Theret, c'est la ponderation, la sagesse. 
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Bien que Theret se soit retire de l'entreprise, Essel, lui, ne 
peut se passer de la FNAC. Aussi la succession a ete tres difficile 
et delicate. 
Essel a finalement accepte Roger Kerinec, comme successeur, en 
1982. Ce nouveau PDG vient de la grande famille des cooperateurs. 
II continue la meme politique que ses predecesseurs et est 
toujours fidele a l'esprit cooperatif de l'entreprise. 
B - Le Fonctionnement 
Entreprise pilote, prefiguration du commerce de l'an 2000, 
distributeur de la culture et apotre convaincu de l'economie sociale, 
la FNAC passionne et son image seduit. 
Afin de ccmprendre pourquoi la FNAC a autant de succes aupres 
d'un grand public, il faut commencer par analyser son fonctionnement. 
La recherche du profit, objectif evident de toute entreprise 
commerciale, qui, si elle avait ete-trop visible, aurait fait de la 
FNAC un supermarche comme les autres , a disparu derriere les differents 
services que l'entreprise apporte aux consommateurs. Cette distance 
entre la veritable fonction de la FNAC (la distribution) et son image 
de bouillon culturel avait ete voulue par Andre Essel. 
La politique de la FNAC, c'est avant tout le discount. Ce discount 
est applique a des produits reputes de luxe. C'est tres lourd a financer. 
Surtout que la FNAC ne fait pas l'unahimite aupres de ses concur-
rents et aussi aupres de l'Etat. 
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Dernieres en date de ces batailles : le combat pour l'abais-
sement du taux de la TVA sur les disgues et la lutte contre la loi 
Lang sur le prix unique du livre. Dialectique de la defense du 
consommateur et de 1'efficacite, du souci d'independance et du besoin 
d'argent qui implique le developpement. 
L'effort de communication mene par la FNAC depuis sa creation 
aboutit aujourd'hui a creer une image de la firme que d'autres dis-
tributeurs, comme Darty sont loin d'avoir atteint. 
Le magasin est un point de rencontre, une source d'information. 
Et ainsi la FNAC parvient a effacer la connotation pejorative de 
distributeur. 
De ce fait le cas FNAC est exemplaire : faire oublier a ses 
clients qu'ils viennent pour se cultiver tout en achetant a bon 
prix cette fameuse culture. 
C - L'Exercice 83-84 
Afin d'avoir une idee d'ensemble du groupe FNAC , il est temps 
d'aborder le cote financier, c'est-a-dire l'exercice pour l'annee 
1983-1984. 
II est tout d'abord necessaire de rappeler la composition du 
groupe FNAC, en effet, au fil des annees, les structures ont evoluees. 
* La FNAC SA est la societe de holding, mais 
participe aussi de fagon prioritaire a 1'exploitation generale. Elle 
possede quatre magasins a Paris (dont un consacre au sport) et un a 
Lyon, celui qui nous interesse pour cette etude. S'y ajoute un service 
apres-vente et un entrepot ainsi que deux parkings. 
* Relais SA, detient les magasins de province 
(hors Lyon). Depuis le ler fevrier 1983, ces magasins sont exploites 
dans le cadre de contrats de location-gerance par autant de societes 
en nom collectif. Ainsi, les structures juridiques sont conformes a 
1'organisation decentralisee des unites de vente. 
* FNAC-Auto radio SA vend au detail des postes 
de radio pour vehicules dont elle assure la pose. Elle dispose de 
quatre magasins a Paris et a Boulogne-Sillancourt. 
* FNAC Service SARL gere des boutiques de 
proximite pour les travaux photographiques ainsi que pour la vente 
de fournitures et accessoires les plus courants pour la photo et la 
radio. 
* JUNACOR SA est un laboratoire photographique 
travaillant essentiellement pour la clientele du groupe. 
* FNAC Tourisme S.A.R.L. est une agence de touris-
me installee dans les locaux de FNAC-Sport au Forum des Halles de Paris. 
* SODAL SA, Societe de droit Belge, a ete consti-
tuee en association avec le groupe CB-Inno-BM pour 1'exploitation dans 
un premier temps d'un magasin a Bruxelles, la direction de cette socie-
te etant assuree par le groupe FNAC. 
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Voila ainsi le groupe tel qu'il est actuellement, on voit mieux 
avec le tableau, (cf : annexes ) , comment tout est en relation. 
En ce qui concerne les resultats de l'exercice 83-84, le groupe 
FNAC a reussi, dans un contexte economique deprime, a augmenter ses 
parts de marche dans les differents secteurs de son activite. Le 
chiffre d'affaires considere hors taxes a atteint 1 milliard 823 mil-
lions de francs, en progression de 10 % sur l'exercice precedent. 
D'autre part, grace a des efforts de gestion, le resultat d'exploita-
tion du groupe a augmente de pres de 50 % et le benefice net de 26 %. 
Le dividende verse aux actionnaires est en hausse de 20 %. 
De bons resultats donc pour le groupe. Maintenant si l'on regarde 
de plus pres les resultats de FNAC SA, puisque le magasin de Lyon en 
fait partie* on constate que FNAC SA prend une part de 66,1 % dans le 
chiffre d'affaires pour 83-84. 
Au cours de l'exercice 83-84, la consommation des menages a 
continue de regresser et le commerce des produits non-alimentaires 
a enregistre un net recul, en particulier pour les produits electro-
niques grand public et pour le secteur culture-loisirs. Dans ce contexte 
le groupe FNAC a reussi a developper ses ventes, a surfaces quasiment 
constantes durant 1'exercice. Des actions ont ete menees pour adapter 
l'outil commercial a l'evolution du marche, principalement en matiere 
de micro-informatique et de compact-disc. En outre, il a ete procede 
a des efforts de restructuration et d'amelioration de la gestion. 
La comparaison de l'exercice 1983-1984 avec l'exercice precedent 
fait apparaitre des differences sensibles dans l'evolution des differents 
secteurs d'activites. (voir le tableau). 
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En ce qui concerne le departement disque et malgre un marche 
tres restreint, la FNAC a continuee d'accro£tre ses positions avec 
une augmentation des ventes de 11,3 %. 
La strategie du groupe pour les prochains exercices est fondee 
sur les axes suivants : 
* poursuite des implantations FNAC en province 
* couverture parisienne du marche des travaux 
photo par le developpement de FNAC-service 
et de Junacor 
* implantation progressive de stations FNAC 
autoradio 
\ * creation de magasins Livres-disques, dont les 
i premiers magasins pilotes devraient etre ouverts 
I durant l'exercice 84-85 
\ t 
* engagement progressif international, realise 
prudemment et avec des alliances appropriees 
* prise de position du groupe sur le marche de 
l'audiovisuel, en creant une filiale specialisee 
dans la production et la post-production de 
programmes video 
* consolidation et developpement de FNAC-sport. 
Comme on le constate, la FNAC devrait prendre une place de premier 
plan dans le domaine de la diffusion des loisirs, de la culture et de 
la communication. 
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De plus elle veut continuer les activites culturelles, gui font 
partie integrante de sa politique. 
D - les activites culturelles 
La FNAC ce n'est pas seulement le distributeur de disques, 
hi-fi, video et autres, c'est aussi un lieu de rencontres, de debats, 
d'expositions ... 
La FNAC mise beaucoup sur ce cote la, c'est une originalite de 
plus a son actif. 
* Les galeries photos 
Les galeries photos ont pour la photographie l'importance qu'a 
eu le livre de poche pour la diffusion de la litterature. Plus de 
100 000 visiteurs par exposition. La FNAC compte actuellement quinze 
galeries dont trois a Paris. Les expositions tournent dans toute la 
France au rythme de 120 expositions par an. 
Par leur qualite et leur eclectique, la FNAC favorise de nouvelles 
vocations. II faut citer quelques expositions particulierement remar-
quees durant 83-84: 
- " Beyrouth " , photographe Yan Morvan 
- " La couleur de l'actualite " , agence Sipa Press 
- " les Ballets de New York " , Jean-Frangois Andre 
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* Les rencontres professionnelles 
Tirer profit de 1'actualite pour debattre a chaud, entre specia— 
listes de themes essentiels pour le Grand public, tel est le principe 
des rencontres professionnelles organisees par la FNAC. 
Par exemple, en marge du festival du Son, la FNAC a organise 
une rencontre " la hi-fi frangaise ga existe " pour faire le bilan 
de la lligne France- lancee par Thomson en 1982. 
L'ensemble des constructeurs etaient presents a ce debat. 
* les interviews /• 
t-y-•< ' 
A 1'occasion de ces rendez-vous mensuels, la FNAC a accueilli 
a la FNAC Montparnasse : Frangois Leotard, Jean-Frangois Deniau, 
Edith Cresson, Francine Gomez ... 
* les_studios de la musigue 
Tous les mois la FNAC accueille le public dans "les studios 
de la Musique" pour lui presenter des artistes qui mettent a 1 'honneur 
tous les aspects de la musique. 
Cette annee, "les studios de la Musique" ont regu : 
Theresa Berganza, Brigitte Engerer, Niklaus Harnoncourt ... 
La musique etrangere fut aussi au rendez-vous avec Gilles Vignault, 
Toure Kunda ... 
De jeunes formations de Rock, les Alligators, Les Rois Faineants, 
Les Stunners ont offert au public leurs creations. 
* contact 
Contact est le lien entre la FNAC et ses adherents. II est tire 
a 380 000 exemplaires a raison de dix parutions par an. Les lecteurs 
le regoivent gratuitement a domicile. A chaque parution la FNAC fait 
le point sur l'actualite de la distribution. C'est ainsi que les 
positions de la FNAC sont exposees sur la loi Lang, sur la TVA, sur 
le disque et sur la politique commerciale d'IBM. 
C-es dossiers sont tires a des centaines de milliers d'exemplaires, 
et sont mis a la disposition du public dans les rayons concernes. En 
Septembre 83, un dossier est consacre aux micro-ordinateurs . La 
FNAC reunit un jury de specialistes, dont onze journalistes pour 
simplifier le choix d'un appareil en fonction du service que l'on 
attend de lui. 
De meme la^FNAC fait le point sur les marques de ski, les tele-
Comme on le constate, la FNAC est partout, prete a tout pour 
conserver son originalite et son integrite aussi. 
La FNAC au cours de 1'annee 1984 a aussi organise une rencontre 
avec 23 prix Nobel, sur le theme " Science et Paix ". 
* Les dossiers et tests de la FNAC 
/ 
viseurs, les autofocus,..\ 
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La FNAC~ s'est associee a Kodak et Telerama pour organiser la 
Nuit des Nouvelles Images... 
La FNAC ne "bouge" pas seulement a Paris, mais aussi en province. 
Le choix de leur programme adopte la forme gue la FNAC a voulu donner 
a sa demarche culturelle (debats, rencontres, studios de la musigue... 
dans 1'auditorium-expositions de photos dans les galeries photo) mais 
le contenu, souvent en accord avec l'actualite regionale, fait la 
specificite de chaque magasin. Par exemple a Lyon : A 1'occasion 
de la parution de son livre "pour en sortir" Emile Veron, President 
de Majorette est venu commenter son aventure industrielle. 
************** 
Apres cette presentation rapide de ce qu'est la FNAC, nous allons 
voir maintenant la FNAC a Lyon. 
A travers son statut, son image de marque qui attire une certaine 
clientele et sa situation face aux autres disquaires lyonnais , il sera 
plus facile alors, d'entrer dans le magasin, et de decouvrir ses rayons 
disques, Cassettes et cassettes Video. 
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II La FNAC a LYON 
A - Son Statut 
Dans les annees 70, il n'existait que deux magasins FNAC a Paris : 
Le Chatelet et Etoile. 
La FNAC avait decide de s'installer en province, et a choisi 
Lyon car c'est la deuxieme ville de France. 
Donc en 1972, la FNAC ouvre ses portes a Lyon, avec ce qui 
existait deja a Paris, c'est-a-dire : radio, photo et disque. 
En 1974, la FNAC ouvre un autre magasin a Montparnasse et y 
installe un rayon librairie. 
A partir de cette ouverture, tous les magasins FNAC en province 
auront leur rayon librairie. 
Les magasins de province ont toujours ete calques sur le modele 
parisien. 
Lyon represente donc un cas particulier, puisque sans librairie, 
jusqu'a peu de temps encore. 
La FNAC a Lyon est le seul magasin de province a faire. partie 
du groupe FNAC SA. Sa situation est donc particuliere. 
Les autres magasins , comme on 1'a vu precedemment appartiennent 
a RELAIS SA. 
FNAC SA est donc la societe holding, c 'est-a-dire celle qui dirige 
le groupe. La ENAC Lyon doit directement lui rendre des comptes, 
sans intermediaire. 
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Neanmoins et afin de mieux conpai£zqLencore ce magasin, il est 
interessant de savoir ce qui faittcourir les gens a la FNAC Lyon. 
B - La notoriete 
La societe COFREMCA a fait plusieurs enquetes sur la frequenta-
tion du magasin FNAC de Lyon, pour le compte de la FNAC. 
La derniere en date doit etre celle de 1982. 
Dans cette enquete, on constate que la notoriete de la FNAC est 
* superieure aupres des industriels, cadres 
superieurs, professions liberales, cadres 
moyens, artisans, et employes 
* superieure chez les moins de 35 ans 
On note d'autre part que le magasin exerce un certain attrait 
sur la population puisque pres de 75 % des individus s'y sont 
deja rendus. 
II apparait dans cette enquete que 1 'achat FNAC apparait comme 
moins lie a des criteres fonctionnels (prix, proximite, habitude) et 
repond plus a un souci de pouvoir trouver un choix etendu et une 
bonne qualite des produits, ainsi que des vendeurs competents. 
Quant a l'opinion qu'a le public sur la FNAC, pour 53 % c'est 
un magasin specialise ; pour 46 % ce sont des commergants honnetes 
qui ne trompent jamais leurs clients ; et enfin pour 60 % c'est un 
endroit ou 1'on peut se promener , se cultiver. 
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En ce gui concerne la perception de 1 'ambiance du magasin de 
Lyon, pour 65 % du public le decor est agreable, pour 70 % tout est 
bien organise. Pour 92 %, le magasin FNAC de Lyon est un magasin 
moderne et luxueux. 
L 'enquete s'est aussi interessee a la perception des vendeurs 
par le public. 
- 72 % des individus interroges trouvent les vendeurs 
sympathiques 
- 77 % les considerent comme tres competents 
- et 74 % comme connaissant leur affaire. 
Quand on sait que la FNAC attache beaucoup d'importance a la 
formation de ses vendeurs, on n'est pas etonne du bon resultat de . 
ceux-ci. 
En effet, la FNAC offre une formation gratuite aux vendeurs 
qui le souhaitent, tous les ans. 
Cette formation peut etre, soit des cours de vente et de gestion 
a l'Ecole de Commerce de Lyon, ou les vendeurs apprennent a lire un 
listing, a faire une rotation de stock,..., soit des cours de langue / 
quand on travaille au departement "disque" il faut bien connaitre un 
minimum d 'anglais, par exemple. 
D'autre part, avec 1'arrivee du compact-disc, le personnel a 
du s'adapter a cette nouvelle technique. Aussi a la FNAC Lyon, la 
personne chargee de la vente du compact-disc a pu chez elle ecouter 
les differents enregistrements avec le materiel prete par le magasin. 
Le personnel beneficie egalement d'abonnements a des revues 
specialisees : Diapason, Rock et Folk,... 
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De,cette maniere on comprend mieux l'ef£icacite des vendeurs 
et leur competence. 
Tout cela permet une nouvelle distinction avec les magasins de 
grande surface. 
C - La clientele 
* Description de la clientele FNAC-LYON 
59 % de la clientele sont des hommes et 41 % des femmes. 
81 % ont entre 15 et 34 ans. Sur 100 clients FNAC : 46 % 
etaient des actifs et 54 % des non actifs. 
* Frequentation 
La clientele FNAC est assez fidele, 88 % des gens interroges 
aux portes du magasin avaient deja effectue un achat dont 42 % il y 
a moins d'un mois. 
Les gens n'achetent pas neanmoins a chaque visite. La majorite de 
la clientele frequente le magasin depuis assez longtemps (64 %, depuis 
2 ans et plus). 
* Les produits achetes 
En ce qui concerne cette etude, c'est surtout le produit disque 
qui nous interesse. 
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Entre 15 et 24 ans : 67 % des personnes achetent des disques 
Entre 25 et 34 ans : 37 % seulement achetent des disques 
Et enfin 45 % des personnes de 35 ans et plus achetent des disques 
ou cassettes. 
Maintenant si on s'attache a la ventilation par categorie 
socio-professionnelle : 67 % des ouvriers achetent des disques ou 
des cassettes, 59 % des cadres moyens ou artisans, 48 % des profes-
sions liberales et enfin 59 %des non actifs. 
Donc pour se resumer, on peut dire que ce qui est revelateur 
de 1 'enquete de COFREMCA pour la FNAC, c'est que les 3/4 de la 
clientele viennent de 1'agglomeration lyonnaise. 
II s'agit d'une clientele plutot masculine, jeune (80 % ont 
moins de 35 ans) , aisee. 
II faut noter aussi que la FNAC-LYON a penetred relativement 
plus profondement les couches moins aisees (ouvriJrs) que les autres 
FNAC notamment parisiennes. 
D - Sa situation_face aux autres disquaires 
A cause de 1'implantation de la FNAC, beaucoup de petits disquaires 
ont tout d'abord disparuj.Puis, avec le phenomene Part-Dieu, une clien-
tele -nouvelle s'est creee. Une clientele gui a nettement tendance a 
revenir sur la Presqu'ile pour y faire ses achats divers et non 
alimentaires. 
... -
Voila rapidement brosse le profil de la situation actuelle. 
Aussi de petits disquaires, maintenant plus specialises ont 
commence a reapparaitre. 
Neanmoins la FNAC Lyon continue a sa maniere l'aventure, et reste 
le premier disquaire de province. 
II y a a la FNAC un choix qu'aucun disquaire ne peut posseder 
dans son magasin. De plus le stock tourne tres vite, ce qui entraine 
des moyens financiers importants. 
Pour une personne qui cherche un disque particulier, la FNAC reste 
le seul endroit ou elle peut le trouver. De la meme maniere, le public 
qui recherche la qualite du produit se retrouvera plutot a la FNAC 
qu 'ailleurs. 
On revient donc a l'enquete de la COFREMCA, qui met en evidence 
la frequentation de la FNAC par un public averti. 
Par contre, pour ceux qui desirent un titre de disque plus 
courant, ils s'adresseront d'abord dans un supermarche. 
En ce qui concerne les petits disquaires, la demande d'apres 
1'enquete de la COFREMCA en 1982, semble etre toujours aussi elevee. 
En effet, les gens qui continuent a aller chez leur disquaire, 
recherchent une competence et surtout une disponibilite qui parfois 
fait defaut a la FNAC. 
De fait, les vendeurs a la FNAC, ont beaucoup de travail en plus 
de la vente. II s'agit pour eux de pointer, de ranger les disques, de 
participer aux commandes,... 
De plus a la FNAC-LYON, les vendeurs sont victimes des locaux, 
trop souvent la reserve est eloignee des rayons. Ce probleme semble 
etre resolu grace aux nouveaux locaux du Progres. 
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Comme on le remargue, la FNAC monopolise quand meme une bonne 
partie de la clientele, et si au debut de son installation, la FNAC 
a condamne quelques disquaires a fermer leurs magasins, aujourd 'hui 
beaucoup ont ouvert tant dans le Vieux Lyon que dans des quartiers 
peripheriques comme le Huitieme, (ex: Music Land ou Transit Melody, 
La FNAC n'a donc plus le monopole, meme si elle sert toujours 
. _ . - -
de reference a beaucoup.' " 
' , . „ y ' 
- 22 -
DEUXIEME PARTIE 
I Le raijon disgue 
Le rayon disgue a la FNAC-LYON est dirige comme celui des 
cassettes par Yolande Meiller. C'est un departement particulie-
rement lourd a gerer et ou la concurrence est feroce avec les 
autres detaillants. 
La FNAC se doit de tout posseder et dans tous les genres : 
Varietes frangaises ou etrangeres, pop, folk, country,... et 
bien sur le classique avec toutes les interpretations possibles. 
On verra tout au long de cette enquete quel est le circuit 
du disque a la FNAC, comment se fait le choix et quelle est sa 
place dans le magasin de LYON. 
Tout ceci sera evidemment remis en cause avec 1'installation 
du nouveau magasin debut juin 1985. 
A - le circuit du disque 
* L'arrivee au depot 
A cause de 1'exiguite des locaux, l'arrivage des disques ne 
se fait pas au magasin meme, mais au depot a Gerland, dans la proche 
banlieue lyonnaise. 
Les disques arrivent tous les jours. En moyenne, par jour la 
FNAC vend 3000 disques. Pendant la periode des fetes de fin d'annee, 
Cest 10 000 disques qui sont vendus par jour. 
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On comprend tout de suite le travail que tout cela represente. 
Deux personnes sont sur place au depot pour recevoir les com-
mandes. Ces personnes deballent les colis, les pointent sur un bon de 
livraison, etiquettent les prix sur les disques, et les envoient par 
1'intermediaire d'une navette, deux fois par jour au magasin. 
La FNAC est consciente que ce n'est pas 1'ideal de faire cela 
a 1'exterieur, mais encore une fois, tres bientot, tout se fera sur 
place. 
* L'arrivee au magasin 
Les disques sont deja classes par genre ou par categorie (45t, 
compact-disc, ) , dans des containers. 
Ces containers sont places sur une grande table a 1'arrivee dans 
le magasin. 
Un gargon est devant la table de deballage et classe en general 
les disques a nouveau par genre et categorie, si cela n'a pas deja 
ete fait au depot. II ne fait que ga chaque jour. 
Les vendeurs prennent les lots qui leur correspondent. 
* Le pointage 
Des que les vendeurs sont en possession de leur lot de disques, 
ils les dispatchent en rayon ou en stock. 
Une fois le disque vendu, le vendeur responsable de son rayon, 
pointe ce qui lui reste sur une check—list pour chaque marque de 
disque, et commande avec le representant de chaque maison. 
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> 
La commande part a Paris et arrive le lendemain a Lyon. 
* Les commandes 
* traditionnelles 
Comme on l'a vu, la plupart du temps elle se passe entre le 
vendeur et le representant, sans 1'intermediaire du chef de service. 
Par exemple, si il n'y a plus de "Brassens", le vendeur passe seul 
la commande. 
* Pre-commande 
Ce type de commande se passe entre le vendeur, le responsable 
du departement et le representant. C'est une commande avant la sortie 
du disgue. II y a evidemment un choix a faire quant a la quantite : soit 
par 1000, 500 ou 200 exemplaires. 
Plus la quantite est grosse et plus le risque est eleve bien 
sur. Les conditions de paiement, les remises sont faites suivant les 
marques et suivant les quantites. 
Pour un chanteur connu comme par exemple Johnny Halliday en 
concert au Zenith, la commande est passee sans avoir ecouter au prea-
lable le disque. 
Mais pour un chanteur peu celebre, la FNAC a un service nouveaute, 
qui ecoute le disque et le commande ensuite en petite ou grosse quanti-
te. Ce service a un abonnement et regoit les disgues de tous les 
chanteurs nouveaux. 
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* Commande de stock 
Chez certains fournisseurs, la FNAC a droit une fois par an, 
ou une fois par mois, ou plusieurs fois dans le mois, (cela depend 
du fournisseur), a une commande de stock. 
Ces commandes se font a des dates precises, par exemple au 
moment des fetes de -floel. Au rayon disque et cassette, le mois de 
decembre compte pour un mois double. 
Aussi les commandes de stock demandent beaucoup de strategie 
de la part du responsable du departement. 
Ce type de commande est fait pour une duree plus longue que 
pour les autres, avec des conditions financieres particulieres suivant 
les marques. 
* Le reglement 
Les factures sont envoyees au responsable du departement ; la 
secretaire verifie les factures par rapport aux bons de livraison, qui 
lui-meme a ete verifie par les etiqueteurs. 
Le chef de service signe les factures et les donne a la compta-
bilite. 
Les reductions dans le domaine du disque sont difficiles a 
negocier et a obtenir, car il n'y a pas de concurrence. 
En effet, si on desire les disques de Ferrat ou de Brassens, 
on est bien oblige de les acheter chez Stenmark, il n'y a pas d'autres 
fournisseurs. 
Neanmoins il existe des moyens de pression plus ou moins efficaces. 
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Le chef de service gui s'occupe de ce type de negociations, 
peut ralentir les commandes, il peut prendre moins de "classique" 
et plus de "musigue d'ambiance" , par exemple. 
Le produit peut etre plus ou moins bien presente dans le 
magasin,... les solutions ne manguent pas ! 
B - le choix des disgues 
f J ' 
Chague fournisseur a un ipafi de commande^qui est a jour 
suivant 1'importance de la maison tous les mois, tous les trois 
mois. Sur ces bons, le responsable ou le vendeur y font le pointage 
et la commande. 
En general, la FNAC-LYON travaille avec cinquante maisons de 
fagon reguliere. 
En fait, les disques ne sont jamais choisis, la FNAC prend 
toutes les nouveautes, elle doit etre a meme de tout fournir, dans 
tous les genres. 
En ce qui concerne le classique, le choix peut se faire par 
critiques dans les revues specialisees, comme Diapason par exemple. 
Le rayon classique est un rayon tres lourd a gerer, car il 
faut un choix er.orme avec un maximum d'interpretations pour le meme 
morceau. L-a FNAC peut se permettre ce type de gestion, c'est beaucoup 
plus difficile pour un petit disquaire. 
Le marche national de la musique classique est de 1 'ordre de 
15 a 20 %. Celui de la FNAC est de plus de 20 %. 
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De cette fagon la FNAC essaye de presenter tout ce qui existe 
sur le marche. 
Ceci est aussi valable pour la musique de jazz. 
C - la place du disque dans le magasin 
* la situation du rayon 
Le rayon disque a la FNAC-LYON se trouve au deuxieme etage 
du magasin. II occupe a lui seul tout 1'etage, c'est dire son impor-
tance (400 metres carres de superficie). 
Si ce n'est la disparition des cabines d'ecoute, la disposition 
meme des disques n'a pas changee, depuis la derniere etude faite en 
1976, par les eleves de l'ENSB. 
Les cabines ont ete remplacees par un bureau de renseignements, 
equipe d'une platine ou de rares disques peuvent etre ecoutes. 
En effet les jours de grosse affluence, il est quasiment impos-
sible de pouvoir ecouter un disque, de fagon isolee. 
La seule et unique cabine d'ecoute est situee dans un minuscule 
bureau, qui sert plus de debarras que de cabine. Le bureau du respon-
sable du departement, aui se trouvait sur le meme etage, a ete trans-
fere dans la partie administrative, dans le batiment a cdte. Cela ne 
facilite pas les contacts avec les vendeurs, ni avec le public. De 
plus, cela oblige a des alleBs,et venues continuels. 
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* La presentation du produit 
Le disgue est presente en libre choix. Tous les disgues sont 
en exposition. Le client peut demander a un vendeur ou faire son 
choix seul et aller seul payer a la caisse. 
II n'y a pas de genre particulier mis en evidence. Tous les 
disgues sont classes par genre, et a 1'interieur par ordre alpha-
betigue. 
Ce n 'est pas le role de la FNAC de mettre un disgue en valeur, 
plutot gu'un autre. 
Les disgues sont en general places dans de grands bacs, separes 
par une intercalaire avec le nom du chanteur. 
Les nouveautes sont plutot placees sur des presentoirs muraux. 
En ce gui concerne la presentation des disgues de musigue 
classigue, ils sont ranges dans des rayonnages verticaux. Ils sont 
classes par ordre alphabetigue, a 1'interieur de chague auteur le 
classement est systematigue. C'est-a-dire gue, par exemple, pour 
Mozart, on a sonates, quatuors, operas, musigue religieuse... 
* la signalisation 
En fait la signalisation est pratiguement inexistante. Quelgues 
panneaux indiguent a chague etage le rayon disgue, mais une fois dans 
le rayon, il est parfois bien difficile de s'y retrouver. En effet, 
la multitude des genres empechent un rangement plus rationnel, de plus 
cela est aussi lie a 1'exiguite des locaux. 
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Un effort sera surement a faire dans ce domaine lors du / 
/ v 
prochain demenagement. 
II Le rayon cassette / compact-disc 
Les deux produits, la cassette et le compact-disc sont traites 
de la meme maniere a la FNAC-LYON, aussi il apparait necessaire de 
ne pas les dissocier dans cette etude. 
A - le circuit de la cassette et du c°™Pact-disc 
* 1 'arrivee au depot 
Les deux produits arrivent au depot de la meme maniere que les 
disques. Ils sont verifies sur le bon de livraison, et ils sont 
ensuite etiquetes et envoyes au magasin dans des containers scelles. 
* l'arrivee au magasin 
La personne qui s'occupe du deballage des disques effectue le 
meme travail pour les cassettes et les compact-disc. 
Le plus souvent d'ailleurs les trois supports sont traites de 
fagon similaire. 
Les vendeurs du rayon cassette et compact-disc viennent prendre 
livraison de leur marchandise, deja classee par genre, prealablement. 
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* le pointage 
Le vendeur, qui est responsable de son rayon, est en mesure une 
fois la cassette ou le compact-disc vendu, de pointer, sur une check-
list, ce gui lui mangue. C'est le pointage traditionnel. Le pointage 
se fait pour chague margue differente representee a la FNAC.. 
* Les commandes 
Comme pour les disgues, il existe differents types de commandes. 
II serait peut-etre inutile de les rappeler dans le detail, il suffit 
de se reporter au chapitre correspondant pour les disgues. 
Neanmoins, il faut guand meme savoir gue la FNAC-LYON, commande 
cassettes et compact-disc, soit en commande traditionnelle, soit en 
pre-commande, c'est-a-dire avant la sortie du produit, soit en commande 
de stock, au moment des periodes de grande affluence. 
* le reglement 
Le reglement se fait egalement. de la meme maniere gue pour le 
disgue. Cest le chef de service qui signe les factures, apres veri-
fication par la secretaire du bon de livraison. Le responsable du 
departement doit savoir quel fcype de negociations , en vue du paiement, 
il a passe avec le fournisseur. Car pour chaque maison, les tractations 
sont differentes. 
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B - Le_choix des cassettesjet des compact-disc 
En ce qui concerne les cassettes, le choix se fait le plus 
souvent en relation etroite avec le disgue. 
Le fournisseur est le meme, pour la FNAC-LYON, c'est un 
produit identique au disque. 
La FNAC suit une politique d'exhaustivite : elle se doit de 
tout posseder, y compris dans le domaine de la cassette. Donc pas 
de choix particulier envisage. 
Par contre, pour le compact-disc, le probleme est different. 
Le choix n'est pas encore tres etendu dans ce domaine. 
II y a un petit peu de tout dans divers domaines, c'est-a-dire 
en varietes, frangaises et etrangeres, en classigue, mais tres peu de 
chose en jazz, reggae,... Le choix est donc assez restreint. 
C - 2a_place_de_2a cassette_et du compact-disc dans 
le magasin 
* la situation du rayon 
Le rayon cassette et compact-disc se trouve au premier etage 
du magasin, a 1'etage de la radio. II est assez mal place par rapport 
aux autres rayons, il se trouve dans un renfoncement du magasin. De 
plus les 4 vendeurs sont isoles du reste du departement disgue, gui 
est au-dessus. 
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Pour l'atteindre il faut vraiment faire attention ! 
A l'entree du rayon, il y a un systeme anti-vol, juste devant 
la caisse correspondante. 
C'est le seul endroit dans le magasin oit ce type de systeme 
apparait. 
En fait, avant son installation, un certain public avait ten-
dance k emporter des cassettes ou des compact-disc sans les payer. 
De cette maniere , le taux des vols a nettement diminue dans cette 
partie du magasin. 
* la presentation des cassettes et compact-
disc 
Les cassettes sont classees par genre et a 1'interieur de ce 
classement par ordre alphabetique. 
Elles sont presentees toutes de la meme maniere, c'est a dire 
sur des presentoirs muraux, qui s'allignent les uns derriere les autres, 
legerement en epi. 
Toutes les cassettes sont representees, il n'y a pas un genre 
mis en valeur, plus qu'un autre. 
Les compact-disc sont en tres petite quantite, car le produit 
est encore insuffisament developpe. 
Ils se trouvent sur une banque, devant les vendeurs. 
II n 'est neanmoins pas rare de trouver sur le sol des piles de 
compact-disc pas encore rangees. Le manque de place se fait cruellement 
ressentir. 
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Les compact-disc, comme les autres supports, sont donc classes 
par genre et par ordre alphabetique. 
Le fait qu'ils se trouvent ranges dans des bacs ne facilitent pas 
leur recherche pour le public non averti. 
* la signalisation des cassettes et 
compact-disc 
Le rayon cassette et compact-disc ne beneficie pas d'une signa-
lisation particuliere. Ce qui apparait etonnant vue sa situation dans 
le magasin. 
De petits panneaux sont places au-dessus de 1'entree du rayon, 
c'est la seule signalisation. 
Egalement, au-dessus des presentoirs muraux, les differents 
genres sont indiques. 
II serait souhaitable que dans le futur magasin, la signalisation 
soit mieux faite. 
III Le rayon Video 
II n'a pas ete possible d'avoir un entretien avec le responsable 
du rayon video. En effet, malgre plusieurs tentatives , cette personne 
n'a pas juge bon de se laisser interviewer. 
Ce manque de cooperation bien que nuisible au deroulement de cette 
enquete, a neanmoins permis quelques bribes d'informations. 
Le rayon cassette-video a ete cree a la FNAC, afin de susciter 
une animation dans le magasin. 
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Le public venait nombreux pour louer des cassettes, et en meme 
temps se promenait dans le magasin. 
Cetait surtout afin d'augmenter le taux de frequentation de 
la FNAC-LYON. 
* Son avenir _ 
.... . * X \ • 
Le rayon des cassettes enregistrees video n'a dans le nouveau 
magasin plus sa place. En fait, ce rayon est simplement supprime. 
II n'y aura plus que quelques cassettes de qualite (une dizaine 
environ), qui serviront de base a un video club d'Art et d'Essai. Des 
emissions de televisions impossibles a retrouver, des films dispar.us 
seronz loues en petite quantite. Suivant le succes de cette experience, 
la FNAC poursuivra ou non dans ce sens. 
Ces enregistrements de qualite seront preleves sur le fond de 
1•Institut National de 1•Audiovisuel. 
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QUELQUES_MOTS_SUR_LE_NOU^VEAU_MAG^IN 
Les locaux de la FNAC-LYON ne correspondaient plus voila fort 
longtemps au developpement necessaire du magasin. 
Les produits, comme on l'a vu tout au long de cette etude, ne 
permettaient pas de part leur presentation une acceleration normale 
des ventes. De plus la navette entre le depot de Gerland et le magasin 
du Centre Ville n'etait pas rationnelle. 
Aussi, depuis une dizaine d'annees, la FNAC etait a la recherche 
de nouveaux locaux, afin d'y installer une librairie, en plus des 
autres rayons. II etait hors de question de s'eloigner du Centre de 
la ville, malgre des propositions allechantes pour s'installer a 
la Part-Dieu. 
Aussi pendant une dizaine d'annees, des recherches furent effec-
tuees un peu partout dans la Presqu'ile. Finalement, le choix des 
responsables s'est arrete sur le Hall du Progres, qui repondait 
parfaitement a leur demande : c'est-a-dire un espace suffisamment 
vaste pour contenir tous les rayons existants, plus la librairie, le 
tout au coeur de Lyon. 
Les travaux se terminent, car 1'ouverture est prevue pour le 
6 Juin prochain. 
Le hall est occulte a la vente, le Son (avec la micro-electro-
nique) et la Photo occuperont 760 metres carre au rez de chaussee. Le 
*» 
livre s'mstallera pour une partie au premier et pour une partie au 
deuxieme etage, le Disque etant implante au second. 
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Le nouveau magasin emploiera 25 personnes de plus , soit 145 
au total. 
L'investissement du nouveau magasin FNAC aura coute 25 Millions 
de Francs, non compris les 5 Millions de Francs de frais d'etablissement. 
Quant au loyer, il en coutera annuellement. 3 Millions (valeur 
1982) pour occuper 2160 metres carre de vente. 
II y aura egalement dans le nouveau magasin FNAC, un auditorium 
d'une centaine de places. Cet auditorium sera le lieu d'animations 
culturelles, comme des rencontres litteraires, musicales, des recitals,... 
Une attachee de presse est particulierement. chargee d'elaborer le 
programme de ces rencontres. 
* la librairie 
L'evenement est donc l'ouverture de la librairie FNAC a Lyon, 
sur 900 metres carre. Cela veut dire 80000 volumes references et 
220 OOO en stock. La FNAC presentera tous les livres, sauf le 
scolaire. 
* les rayons disques, cassettes, compact-disc 
Le rayon disque, cassette et compact-disc se repartira sur 550 
metres carre. 
II y aura deux vendeurs par alveole. C'est-a-dire que chaque 
alveole correspondra a un genre musical. 
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Les trois supports, disgue, cassette, compact-disc seront tous 
integres et presentes au meme rayon, suivant un meme theme. Sauf en 
ce gui concerne le compact varietes frangaises et varietes pop, qui 
sera un peu a 2'ecart, car il n'y a pas encore assez de choix dans ce 
domaine. 
Le but de cette presentation est surtout pour faciliter la 
recherche du public. Tout sera donc presente a la meme place. 
Pour pouvoir correspondre a la demande de la clientele, le 
rayon compact-disc est donc largement developpe dans le nouveau 
magasin. 
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CONCLUSION 
Les rayons disgue, cassette et video beneficient a la FNAC d'une 
politigue d'exhaustivite. 
Le choix n'est jamais discute, car la FNAC couvre tous les genres, 
dans tous les domaines. 
Afin de rentabiliser ses rayons, la FNAC dispose de moyens supe-
rieurs aux autres disguaires lyonnais : gualification du personnel, 
stock important, prix discount, activites culturelles liees au produit. 
La FNAC ainsi se demargue completement d'un supermarche ordinaire. 
Elle presente le produit, comme un produit de luxe, accessible le plus 
souvent aux specialistes d'un genre de musigue. 
Le fait gu'elle organise des expositions photo, des debats, des 
conferences, la distingue d'un magasin a grande surface. La FNAC est 
surtout une grande professionnelle. 
A Lyon, avec 1'ouverture du rayon librairie, le paysage du livre 
va etre un peu bouscule. En effet, il est a craindre gue de petits 
libraires gui ont du mal a survivre, soient obliges de fermer leur 
magasin. 
Dans un premier temps, la FNAC risque de monopoliser une partie 
de leur clientele. 
Neanmoins, si la situation evolue, comme celle gu'ont connu les 
disgues, les petits libraires specialises seront amenes a ouvrir a 
nouveau et dans de meilleures conditions. 
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Tout cela ne peut que stimuler les libraires et les amener a 
de meilleures prestations de service. 
La FNAC a une ambition : devenir la premiere entreprise de 
distribution des biens de service de culture et de communication. 
Tout ce qui touche les medias 1'interesse. 
Avec les radios libres, la FNAC a quelque peu rate le virage 
mais elle s'interesse de tres pres aux televisions privees. 
Si FNAC Audiovisuel aete cree, c'est pour cela. 
Ainsi, la FNAC dispose de 1'infrastructure technique pour 
produire des programmes televises et agit deja comme producteur 
et prestataire video. 
De cette fagon, la FNAC une fois de plus se tourne vers un 
nouveau moyen de communication, afin d'etre toujours la premiere 
partout. 
A Lyon, il est souhaitable qu'elle continue sa politique 
culturelle, tout en essayant de s'ouvrir d'avantage aux autres couches 
de la population. 
Ainsi on pcurra reellement parler d'economie sociale a la 
FNAC. 
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1 mogasin d'informafique 730 m2 
2 mogasin* a Lyon 3.060 m' 
SAV - 2 entrepots - 2 parkings 
— Societe holding du groope 
CA 83/84 : 1,8 milliord de F 
(+ 8,7 %) 
Societe Anonyme 
au capitol de 29.252.000 F 
Siege social . 
136 rue de Rennes 
75006 Paris 
Surfoce commerciale totole 
37.018 m1 
Effectif: 2.276 personnes 
FHAC TOURtSME SARi 
Agence de Voyoges 
du Forum des Halles 
CA : 3,3 millions de F 
(- 18,8 %) 
96,99 % 98 % 
FHAC 5ERYICS 
24 implontations o Paris} 
1 implontotion a Lyon >696m' 
1 implantation a Aix ; 
CA 56 millions de F 
99,56 % 99,94 
99,99 % 
SO0ALSA 
1 mogosin 6 Bruxelles 2.770 m! 
en association ovec GB-lnno-BM 
19,99 
FMAC Aerteredie 
4 mogosins a Poris 
el Boulogne Billancourt: 262 m3 
CA : 44 millions de F 
(+ 12,7% 
JUKACOe 
Loboratoire photoaraphique 
CA 22,5 millions de F (+ 14,9 %) 
CROUPf 6ELAIS 
RELAIS SA 
Societe detenont 
les mogosins de province 
12 mogasins en Fronce 
14.750 m2 
1 entrepot 
CA 83/84 : 710 millions de F 
(+ 4,9 %) 
( 1 }  S o c i e t e  e n  n o m  c o l l e c t i f  100% 12 SNC (1) 
d exploitotion 
99 % 
Fnac SA : comptes de r6sultats (milliers de F) 
au 31/8/1 33 
% 
au 31/8/1 14 
% 
Ventes hors taxes 1.675.886 100,00 1.822.716 100,00 
Stock initial 
+ Achats 
- Ristournes, remises, rabais 
- Stock final 
Prlx de revlent des ventes 
175.993 
1.341.558 
72.816 
179.318 
179.318 
1.496.422 
75.389 
223.764 
1.265.417 1.376.587 
Marge brute 
Produits accessoires 
Produits financiers 
Total des prodults d'exploitatlon . . . 
410.469 
22.057 
35.779 
24,49 
1,32 
2,13 
446.129 
25.033 
38.172 
24,48 
1.37 
2,09 
468.305 27,94 509.334 27,94 
Frais de personnel. 
Impdts et taxes.... 
Travaux, fournitures et 
services exterieurs 
Transports et deplacements 
Frais divers de gestion 
Frais financiers . . . 
Amortissements . . 
Provisions . 
Total des charges d'exploltatlon . . . 
251.516 
14.556 
97.016 
4.684 
31.120 
11.114 
16.534 
19.520 
15,00 
0,87 
5,79 
0,28 
1,86 
0,66 
0,99 
1,16 
275.413 
16.875 
106.899 
4.637 
39.370 
11.641 
21.139 
6.438 
15,11 
0,93 
5,86 
0,25 
2,16 
0,64 
1,16 
0,35 
446.060 26,61 482.412 26,46 
Resultat d'exploitation 
Profits sur exercices anterieurs 
Plus-values de cession 
Autres profits exceptionnels 
Pertes sur exercices anterieurs 
Moins-values de cession 
Autres pertes exceptionneiles 
Provision pour investissements 
Provision hors exploitation 
Impdts sur les benefices 
22.245 
5.758 
53 
723 
1,33 26.9229 
6.149 
47 
• 397 
1,48 
28.779 
285 
14 
1.970 
3.472 
5.812 
3.353 
33.515 
907 
3.125 
1.059 
797 
2.996 
9.352 
14.096 18.236 
B6n6fice net 13.873 0,83 15.279 0,84 
C.A. par departement (en MF) 
Fnac S.A. 
498 
522 
450 #3 
S9 
pholo 
889 
778 
470 
vidco-son 
422 
J78 J|| 
V.-! 
m 
disqucs 
Source: Donnees BALO corrigees des ventes i/ifer-societes 
S'est i ment d'accord avec 
11 aff i rmation 
Population etant deja 
allee dans Ie magasin 
Population le connaissant 
seulement de nom 
(base) (109) (19) 
Les produits sont de bonne 
quali te 
% 
90, 
* ! 
58, 
Les prix sont plus interessants 
qu 'ai1leurs 50, 32, 
On le frequente surtout pour 
les prix 48, 37, 
L'ambiance est plus sympathique 
qu 'ai1leurs 39, 21, 
C'est un endroit ou ]'on peut 
se d i stra i re 50, 58, 
On n'est pas oblige d'acheter 96, 84, 
Les vendeurs sont tres 
competents 56, 21, 
Cela ne m'attire pas 26, 58, 
Je ne suis pas concerne par 
ce type de produit 17, 58, 
Ce n'est pas pratique pour 
s'y rendre 38, 21, 
Le stationnement est difficile 77, 58, 
TABLE DES MATIERES 
INTRODUCTION p. 1 
PREMIERE_PARTIE_ 
I la_£NAC_/_jpresentation_ p. 4 
A - historique p. 4 
B - Fonctionnement p. 6 
C - Exercice 83-84 p. 7 
D - Activites culturelles p. 11 
II La_FNAC_a_Lyon p. 15 
A - Statut p. 15 
B - Notoriete p. 16 
C - Clientele p. 18 
D - Situation face aux autres disquaires p. 19 
DEUXIEME PARTIE 
I le rayon_disque 
A - le circuit du disque 
*1'arrivee au depdt 
*1'arrivee au magasin 
*le pointage 
*les command.es 
* traditionnelles 
* pre-commande 
* commande de stock 
*le reglement 
p. 22 
p. 22 
p. 22 
p. 23 
p. 23 
p. 24 
p. 25 
B - le choix des disgues 
C - la place du disaue dans le magasin 
* la situation du rayon 
* la presentation du produit 
* la signalisation 
II le rayon cassette / compact-disc 
A - le circuit des produits 
* 1 'arrivee av. depot 
* 1'arrivee au magasin 
* le pointage 
* les commandes 
* le reglement 
B - le choix des produits 
C - la place des produits dans le magasin 
* la situation du rayon 
* la presentation des produits 
* la signalisation 
III -£e_rayon video 
* son avenir 
QUELQUES^MOTS^SUR^LE^NOUVEAIJ^MACAS1^ 
CONCLUSION 
p. 26 
p. 27 
p. 27 
p. 28 
p. 28 
p. 29 
p. 29 
p. 30 
p. 31 
p. 31 
p. 32 
p. 33 
p. 33 
p. 34 
P. 35 
p. 38 
ANNEXES 
